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“Tutte le persone pensanti offrono agli altri la propria 
interpretazione del mondo in cui vivono, e concorrono così a 
formare una visione socialmente accettata di sé, degli altri e del 
proprio futuro comune. La teoria dei giochi ci aiuta a dominare 
questo processo a partire dai comportamenti strategici degli 
individui. Il comportamento di un individuo è strategico se 
considera le mosse altrui prima di effettuare le proprie, si mette 
cioè “nei panni degli altri” e ragiona anche con la loro testa. 
Questo è un fattore incredibile di solidarietà, perché mettersi 
nei panni degli altri significa anzitutto capirli, legittimarli 
agonisticamente come rivali e non rifiutarli antagonisticamente 
come nemici” 
 





*      
 
  Se si presta attenzione alla dimensione intersoggettiva delle interazioni tra 
agenti individuali, appare difficile negare che, per lungo tempo, la teoria economica 
di matrice neoclassica abbia coniugato un’apertura formale ad un ampio spettro di 
forme di socialità con una chiusura sostanziale nei confronti di comportamenti 
individuali non riconducibili all’assunto di self-interest in senso materiale e 
compatibili con la costruzione di relazioni interpersonali in un’ottica non strumentale. 
In ordine alle potenzialità formali della teoria economica, ovvero alla sua capacità di 
aprirsi non solo alle classiche preferenze egoistiche ma anche a preferenze di tipo sia 
pro-sociale che anti-sociale, è emblematica la riflessione di Hausman e McPherson 
(1994), secondo i quali “La teoria standard della razionalità afferma che le scelte di A 
sono determinate dalle sue preferenze. Ciò può suonare un po’ come l’affermazione 
che vuole in A un soggetto auto-interessato, ma l’impressione è fuorviante. 
Affermare che A è auto-interessato significa fare una considerazione in merito a ciò 
che A preferisce. La teoria dell’utilità non esclude che esistano preferenze per l’agire 
sulla base di principi morali o preferenze per la scelta di mettersi al servizio di 
interessi altrui. Noi non stiamo sostenendo qui che tutte le teorie morali sono 
compatibili con la teoria standard della razionalità. La nostra tesi è solamente che la 
teoria dell’utilità non implica il self-interest”. Su questa ambiguità tra riferimento de 
iure ad una razionalità non legata a specifiche opzioni preferenziali e frequente 
ricorso  de facto all’ipotesi di material self-interest (e quindi ad una razionalità 
simultaneamente strumentale e auto-interessata), Fehr et al. (2005) rilevano come “In 
generale la teoria economica è stata restia a formulare assunzioni specifiche in merito 
alle preferenze umane e si è limitata a richiedere che fossero soddisfatti gli assiomi 
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della teoria delle preferenze rivelate. In pratica, tuttavia, gli economisti spesso si 
avvalgono dell’ipotesi forte secondo la quale le preferenze individuali sono 
esclusivamente auto-interessate”. In effetti, per molto tempo si è finito per 
identificare, di fatto, la nozione di ‘razionalità economica’ con una forma alquanto 
specifica di razionalità, ovvero la razionalità strumentale votata al lucido 
perseguimento dell’interesse personale, anche se già più di un quarto di secolo fa 
Hahn e Hollis (1979) ricordavano che “l’egoismo rappresenta soltanto una specifica 
interpretazione del concetto puro di razionalità. (…) Il postulato in forza del quale un 
agente è caratterizzato da un determinato sistema di preferenze non esclude né il 
santo, né Gengis Khan”. Analogamente, Hollis (1994) osserva come “a rigore, il 
primo principio standard presuppone soltanto che gli agenti siano guidati dalle 
proprie preferenze. In questo senso essi sono tanto ‘auto-interessati’ quanto lo sono 
dei peccatori e la teoria della scelta razionale non è condizionata in alcun modo da 
quanto noi siamo virtuosi o peccatori”.   
Ecco che allora, sulla base di questa breve galleria di autorevoli considerazioni, 
sorge spontaneo l’interrogativo seguente: se la teoria economica è potenzialmente 
aperta ad accogliere al proprio interno un ampio spettro di opzioni comportamentali, 
per quale ragione per molto tempo sembra avere prevalso un vero e proprio veto nei 
confronti di categorie analitiche non riconducibili all’assunto del self-interest in senso 
materiale? Verosimilmente, questa sorta di ‘divieto metodologico implicito’ ad 
occuparsi di comportamenti socialmente condizionati si giustificava con l’esigenza 
difensiva di preservare chiari confini disciplinari per la ‘cittadella’ della scienza 
economica, senza cedere a pericolosi e più o meno scoperti tentativi di assedio da 
parte di scienze sociali ritenute meno attrezzate sul piano della strumentazione 
logico-matematica (dalla sociologia alla psicologia, passando per l’antropologia 
culturale). Nel contempo, tuttavia, proprio il ricorso ad un apparato formale di per sé 
non vincolato a specifiche opzioni di contenuto (né sul piano delle preferenze, né 
dell’oggetto di indagine della modellizzazione teorica e dell’analisi empirica) ha 
consentito alla scienza economica di ‘passare all’attacco’ e di estendere 
imperialisticamente il proprio raggio d’azione, facendo la propria comparsa 
all’interno di territori che fino a quel momento erano stati tradizionalmente 
appannaggio di altre discipline (si pensi, a titolo di esempio, alla nascita di 
un’economia della famiglia o al fiorire degli studi sulla dipendenza da sostanze e sui 
comportamenti di tipo criminale (cfr Becker 1973; Becker e Murphy 1988), nonché 
all’applicazione degli schemi di ragionamento economico alla scienza della politica 
(cfr su questo Puggioni e Sacco 1998)). È stato proprio il consolidarsi di queste spinte 
egemoniche a indurre Hirshleifer (1985) ad identificare nell’economia la vera e 
propria ‘grammatica universale della scienza sociale’.    
Il principale obiettivo di questo contributo di riflessione è quello di 
comprendere se la scienza economica di matrice neoclassica, nel tempo assurta al 
rango di ‘scienza imperialista’ per antonomasia grazie al carattere universale delle 
proprie categorie analitiche (scarsità, costi, preferenze, opportunità e così via – cfr 
anche su questo Hirshleifer (1985)), sia o meno in grado di incorporare in maniera 
soddisfacente al proprio interno comportamenti individuali che siano   4
simultaneamente (a) di tipo strategico e (b) socialmente condizionati. Porsi questo 
interrogativo equivale a domandarsi se la cosiddetta ‘teoria dei giochi 
comportamentale’ (behavioral game theory) possieda i requisiti necessari per 
occuparsi in maniera feconda di varie forme di condizionamento sociale nell’agire 





2. Oltre il material self-interest: complessità motivazionale e ‘giochi soggettivi’ 
 
  Prima di esaminare in maniera specifica i diversi tipi di comportamento 
socialmente condizionato finora studiati in chiave teorica e sperimentale dalla teoria 
dei giochi comportamentale, appare fondamentale constatare, in via preliminare, che  
la teoria economica è spesso stata affetta, di fatto, da una sorta di ‘bias oggettivistico’ 
che è urgente e del tutto possibile lasciarsi alle spalle una volta per tutte
1. Come 
economisti, infatti, siamo frequentemente indotti a ritenere che categorie analitiche 
fondamentali della ‘cassetta degli attrezzi’ di qualunque studioso di scienza 
economica come ‘bene’, ‘male’ o ‘esternalità’ facciano riferimento a caratteristiche 
oggettive e impersonali delle interazioni economiche. In realtà, a ben guardare, è 
opportuno rilevare che qualificare un determinato oggetto come un bene o come un 
male, oppure, se si è d’accordo sul fatto che si tratti di un bene, come un bene 
relazionale o come un bene posizionale, o ancora, nel caso delle esternalità, come 
un’esternalità positiva o  negativa, dipende sempre in modo decisivo dal sistema 
motivazionale e valoriale soggettivo dell’agente a cui ci stiamo riferendo. Ad 
esempio, uno stesso bene come una partita di calcio vista allo stadio, può assumere 
per alcuni spettatori la valenza di un bene relazionale (se l’obiettivo primario 
perseguito attraverso la scelta di recarsi allo stadio è quello di condividere una 
speciale atmosfera relazionale e quindi di immergersi in una speciale esperienza di 
socialità piuttosto che quello di accedere ad un bene ‘a fruizione individualistica’), 
ma essere soggettivamente percepito da altre persone presenti allo stadio nello stesso 
momento come un bene posizionale (se il fine principale che si persegue è invece 
quello di guadagnare o consolidare una determinata immagine sociale personale 
mostrandosi alle telecamere o, ad esempio, ad altri più o meno assidui frequentatori 
della tribuna d’onore). Per un ipotetico terzo gruppo di spettatori potrebbero, infine, 
non giocare alcun ruolo né una spinta di tipo relazionale né una motivazione di 
carattere posizionale, essendo invece la scelta di recarsi allo stadio dettata 
semplicemente dal desiderio di assistere allo spettacolo calcistico offerto dalle due 
squadre che si affrontano sul rettangolo di gioco. Ecco che allora, nella misura in cui 
all’interno della stessa società le preferenze individuali su beni (apparentemente) 
identici sono contraddistinte da un grado significativamente elevato di eterogeneità, 
diventa essenziale tenerne conto, se ne si vuole fornire una rappresentazione 
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descrittivamente corretta. La stessa preoccupazione dovrà quindi muovere anche il 
teorico dei giochi (o lo scienziato sociale o il policy maker che intenda avvalersi di 
strumenti di teoria dei giochi), nel momento in cui si domanda quale ‘gioco’ 
rappresenti al meglio una data situazione sociale caratterizzata da interazione 
strategica tra i singoli soggetti presenti.  
Al riguardo, la strumentazione analitica di cui lo studioso può disporre gli 
consente in effetti di tenere in considerazione l’eventuale eterogeneità nelle 
preferenze dei diversi giocatori, ordinando in maniera diversa per ognuno di essi i 
vari possibili esiti dell’interazione nella quale sono coinvolti e quindi costruendo veri 
e propri ‘giochi soggettivi’ (subjective games)
2. Se, ad esempio, un determinato gioco 
assume, in termini di payoff materiali, la forma del ‘dilemma del prigioniero’ 
(prisoner’s dilemma, PD) ma i giocatori sono, a livello motivazionale, guidati da 
preferenze altruistiche, ecco che, a seconda del loro grado di altruismo, il gioco 
soggettivo – ossia quello che tiene conto dei payoff estesi dei giocatori, ovvero di 
tutte le fonti di gratificazione individuale che essi considerino significative (incluse, 
eventualmente, quelle più direttamente riconducibili alla dimensione relazionale della 
loro interazione economica) – assumerà la forma di un ‘gioco di reciprocità’ 
(assurance game, AG) – se il grado di altruismo non è né troppo basso né troppo alto
3 
– oppure quella del ‘gioco dell’altruista’ (other-regarding game, OR) – se il grado di 
altruismo è invece sufficientemente elevato
4. Analogamente, Wildavsky (1992) fa 
notare come sia possibile incorporare nella modellizzazione teorica eventuali 
diversità culturali operando un’opportuna rispecificazione dei payoff individuali: “Le 
utilità o payoff nel modello della scelta razionale devono rappresentare le preferenze 
degli attori. Nella misura in cui individui provenienti da culture differenti valutano in 
modo diverso gli stessi risultati, sarà necessario ricorrere a diversi insiemi di payoff e, 
di conseguenza, ad un diverso modello di rappresentazione di tale situazione per ogni 
cultura. In primissima approssimazione, si può pensare che la cultura sia implicita nei 
payoff di un modello”. Pertanto, il gioco sarà simmetrico se a giocarlo sono individui 
che appartengono ad una stessa cultura, ma asimmetrico nel caso in cui la 
provenienza culturale dei diversi giocatori non sia la medesima. L’ordinamento 
(ranking) dei payoff individuali associati ai possibili esiti del gioco sarà dunque, per 
ogni soggetto, direttamente funzionale al proprio sistema motivazionale e valoriale. 
In particolare, occorre osservare come lo stesso identico pagamento materiale (piano 
della  vitality) possa produrre conseguenze completamente diverse, in termini di 
pagamenti  psicologici (piano della satisfaction)
5 a seconda delle strutture 
motivazionali dei giocatori (Sacco e Zarri 2003).  
 
                                                 
2 Per un interessante studio sperimentale riconducibile al recente programma di ricerca dei giochi soggettivi, cfr 
Oechssler e Schipper (2003). 
3 In questo caso è come se i giocatori fossero mossi da reciprocità (positiva e negativa), nel senso di Rabin (1993), e si 
avranno due equilibri di Nash (in strategie pure) paretianamente ordinabili come (Cooperare, Cooperare) e 
(Defezionare, Defezionare), dal momento che gli agenti saranno disposti a cooperare ma solo condizionatamente ad 
un’analoga scelta dell’avversario. 
4 Nel ‘gioco dell’altruista’, cooperare costituisce la strategia dominante per ambo i giocatori. 
5 Per la distinzione tra questi due livelli di gratificazione individuale (vitality e satisfaction), cfr Joireman et al. (1996).   6
    
3. Eterogeneità motivazionale e credenze sulle intenzioni altrui 
 
Sul piano internazionale, la lunga fase di ‘rimozione della socialità’ della teoria 
economica ha recentemente conosciuto un importante momento di svolta grazie 
all’impatto prodotto sulla comunità scientifica dalla diffusione degli studi teorici, 
empirici e sperimentali riconducibili alla cosiddetta ‘economia comportamentale’ 
(behavioral economics). Grazie all’emergere di tale programma di ricerca, infatti, si 
sta mostrando in maniera rigorosa e convincente che il cosiddetto ‘modello canonico’ 
centrato sull’ipotesi di material self-interest universale registra, una volta sottoposto 
al vaglio dell’analisi sperimentale, violazioni particolarmente frequenti: la 
‘complessità motivazionale’ può così fare il suo ingresso dalla porta principale nella 
scienza economica
6, con implicazioni di ampia portata sotto diversi profili. In 
particolare, per quanto concerne specificamente la teoria dei giochi, i progressi più 
significativi sono stati ottenuti all’interno del filone di studi di economia 
comportamentale centrato sull’analisi in laboratorio dei comportamenti individuali in 
contesti strategici nei quali si è riscontrato con sistematicità che almeno una parte dei 
soggetti studiati non agisce conformemente ai canoni dell’homo oeconomicus. Tale 
area di ricerca si caratterizza per uno studio dell’interazione strategica tra agenti 
potenzialmente eterogenei dal punto di vista delle proprie attitudini verso gli altri, 
riconoscendo cioè esplicitamente che le preferenze individuali possono essere, oltre 
che guidate dal perseguimento dell’interesse personale, anche non auto-interessate. In 
particolare, ci si avvale dell’espressione ‘preferenze socialmente condizionate’ 
(social preferences)
7 proprio al fine di indicare funzioni obiettivo individuali 
direttamente condizionate (in senso positivo o negativo) dalla considerazione di (1) 
comportamenti, (2) preferenze, (3) intenzioni e/o (4) livello di benessere materiale di 
altri soggetti: è dunque grazie alla convergenza di sforzi analitici verificatasi con 
riferimento a preferenze individuali di questa natura che la complessità motivazionale 
ha cominciato, anche per l’economista, ad assurgere ad oggetto di indagine di 
primaria importanza, fino a configurarsi come una delle frontiere della ricerca più 
promettenti per la scienza economica contemporanea. Ad oggi, le preferenze 
socialmente condizionate più studiate vanno dalla ‘reciprocità (positiva e negativa) 
                                                 
6 Per la verità, non si tratta di una genesi ma, a ben vedere, di una palingenesi, nel senso che, se guardiamo alla storia 
del pensiero economico, ci accorgiamo che, fino al secondo ottocento, la dimensione motivazionale degli agenti 
economici veniva caratterizzata in maniera decisamente più ricca ed articolata di quanto non sia accaduto con lo 
sviluppo del paradigma neoclassico (cfr su questo Bruni e Zamagni 2004). 
7 Con riferimento all’espressione originale social preferences, appare opportuno optare per questa traduzione 
(‘preferenze socialmente condizionate’) anziché ricorrere alla locuzione ‘preferenze sociali’, dal momento che, come è 
noto, nella teoria delle scelte sociali già si utilizza frequentemente tale espressione, ma attribuendole un significato 
molto diverso da quello a cui si richiama il programma di ricerca sopra menzionato. In quel caso, infatti, per preferenza 
sociale si intende una preferenza non individuale ma collettiva (ottenuta mediante opportune e quanto mai 
problematiche procedure di aggregazione delle preferenze individuali (cfr il celeberrimo teorema di impossibilità di 
Arrow, in Arrow 1977) o sulla base di un ordinamento sociale diretto) rispetto ad una determinata situazione sociale (cfr 
Balducci et al. 2001 e Campiglio 1999). L’economia comportamentale, invece, parlando di social preferences, allude a 
preferenze individuali: l’aggettivo ‘sociale’ attiene non al soggetto a cui ci si riferisce ma alla fonte di condizionamento 
di preferenze che restano comunque di singoli agenti e non di entità collettive.    7
basata sulle intenzioni’ (intention-based reciprocity)
8 all’‘avversione alle 
disuguaglianze’ (inequity aversion)
9, passando per l’invidia (envy) e l’altruismo 
(altruism)
10. 
Il successo di tale percorso di ricerca è da ricondurre al fatto che, negli ultimi 
decenni, la compresenza di soggetti che (a) agiscono strategicamente e, in una 
percentuale significativa, (b) sulla base di preferenze socialmente condizionate di 
varia natura ha trovato ampie conferme sul piano sperimentale. Ad esempio, grazie al 
più noto dei giochi sperimentali, il ‘gioco di ultimatum’ (ultimatum game, UG)
11, si è 
mostrato in maniera convincente che un elevato numero di soggetti che ricoprono il 
ruolo di ‘decisore’ non sono auto-interessati in senso materiale, essendo disposti a 
‘punire’ coloro che effettuano proposte percepite come inique nonostante tale atto di 
punizione sia materialmente costoso. La struttura dell’UG, nella sua versione più 
generale, è quella illustrata nella figura 1. 
 
 
                                              Proponente 
      
                                                                     offre x 
                                                                      
 
                                                                                  Decisore 
 
                                    
                                                              accetta                                        rifiuta 
 
 
                                                      (S –  x, x)                                                     (0, 0) 
 
Figura 1 – Il Gioco di Ultimatum (UG) 
 
                                                 
8 Cfr Rabin (1993) e Falk et al. (2003). 
9 Cfr Fehr e Schmidt (1999; 2000) e Bolton e Ockenfels (2000). 
10 Cfr Levine (1998). 
11 Tale gioco sperimentale coinvolge due agenti che, scegliendo in modo sequenziale, devono accordarsi sulla divisione 
di una determinata somma di denaro S. Il primo giocatore (‘proponente’) è libero di formulare una proposta di 
divisione, attribuendo una determinata frazione x (con 0 ≤  x  ≤ S) della ‘torta’ iniziale all’avversario; il secondo 
giocatore (‘decisore’), a quel punto, può solo accettare oppure rifiutare la proposta ricevuta. In caso di rifiuto da parte 
sua, i due giocatori non ricevono nulla; al contrario, se il decisore accetta, ottiene la somma x assegnatagli dal 
proponente, mentre quest’ultimo percepisce la restante somma (S – x). Nell’ipotesi che ambo gli agenti siano guidati 
esclusivamente dal material self-interest (e che questa informazione sia common knowledge), l’equilibrio perfetto nei 
sottogiochi è rappresentato dalla coppia di strategie seguente: il proponente offre al decisore una frazione infinitesima 
della somma complessiva (ε > 0) e il decisore accetta la proposta (dal momento che l’alternativa è rappresentata dal non 
percepire alcuna somma). Il contributo pionieristico sull’UG è quello di Güth et al. (1982).   8
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                                                                                                                 (S – x, x) 
 




Inoltre, lo stesso setting sperimentale, assieme a quello del cosiddetto ‘gioco 
del dittatore’ (dictator game, DG; cfr figura 2)
12, ha messo in luce l’esistenza di un 
alto numero di ‘proponenti’ mossi da una vera e propria forma di ‘egoismo 
illuminato’ (enlightened self-interest), ovvero da preferenze in ultima analisi 
inequivocabilmente auto-interessate, ma nel contempo tali da consentire ai 
proponenti di ragionare strategicamente e di anticipare il fatto che i propri ‘avversari’ 
non sono altrettanto auto-interessati in senso materiale, ma sono anzi disposti a 
sostenere costi materiali (anche di entità non trascurabile) pur di punire eventuali 
scelte inique da parte loro. Come osservano Sacco e Zarri (2003), relativamente al 
profilo motivazionale del proponente che emerge dall’analisi sperimentale dell’UG (e 
dal confronto con il DG), “tale agente è motivazionalmente auto-interessato, ma, nel 
contempo, temendo che una proposta iniqua possa essere rifiutata dal decisore, 
sceglie di cautelarsi attraverso un’offerta che sia percepita come equa e possa quindi 
venire ragionevolmente accettata dall’altro giocatore”
13. Tecnicamente, un’offerta di 
questo tipo da parte sua è stata caratterizzata come ‘offerta che massimizza il reddito’ 
(income maximizing offer, IMO), dal momento che si tratta del livello di offerta che 
massimizza il valore atteso del payoff monetario del proponente, data la distribuzione 
di probabilità relativa alle scelte di non accettazione del decisore (cfr Roth et al. 
1991). A livello sperimentale, tale grandezza viene spesso misurata empiricamente, 
considerando l’effettiva distribuzione delle scelte di non accettazione da parte del 
decisore in corrispondenza di ciascuna offerta. Successivamente, si stima la 
distribuzione discreta che ne consegue e la si condiziona alla scelta del proponente. 
Non di rado si nota come il proponente effettivamente scelga la IMO così costruita, 
confermando l’interpretazione in forza della quale il suo comportamento non 
sottenderebbe tanto motivazioni equitative quanto piuttosto una lucida capacità di 
                                                 
12 Il DG differisce dall’UG semplicemente per il fatto che in tale struttura di interazione il secondo agente non ha alcuna 
facoltà di scelta e deve accettare qualunque somma gli venga offerta dal proponente (che per questo si configura come 
un ‘dittatore’). 
13 Cfr su questo anche Forsythe et al. (1994) e Suleiman (1996).   9
perseguire il proprio interesse materiale in un contesto che, essendo nel contempo (a) 
strategico e (b) contraddistinto da eterogeneità motivazionale, fa sì che sia proprio 
quella delle strutture motivazionali la dimensione-chiave sotto il profilo del 
ragionamento strategico individuale (cfr su questo Sacco e Zarri 2005). Nella 
fattispecie, il proponente si rivela quindi in grado di anticipare correttamente il 
profilo motivazionale non auto-interessato del decisore e, in particolare, la 
propensione di quest’ultimo a punire scelte che vengano percepite come inique, e 
soprattutto per questo
14 decide di offrirgli una somma monetaria di entità non 
trascurabile. 
Vediamo di approfondire ulteriormente questi aspetti, gettando luce sulle 
principali implicazioni di portata generale, sia in chiave metodologica che sostantiva, 
che si possono trarre da un’interpretazione non superficiale dell’evidenza disponibile. 
Come si è detto, essa rivela innanzi tutto che nella realtà
15 è presente un significativo 
grado di eterogeneità motivazionale (dato che, nel complesso, quel tipo di giochi 
sperimentali mostrano, inter alia, che frequentemente ad interagire tra loro sono 
soggetti guidati da egoismo illuminato e soggetti mossi da preferenze genuinamente 
non auto-interessate come la reciprocità o l’avversione alle disuguaglianze
16). Ancora 
più specificamente, appare degno di nota il fatto che dall’evidenza sperimentale 
emerge non solo la presenza di soggetti motivazionalmente eterogenei, ma anche la 
tendenza, da parte loro, a ragionare strategicamente proprio a questo livello delle 
strutture motivazionali. Nel caso menzionato, infatti, il proponente egoista illuminato 
non offre somme elevate al decisore in quanto mosso da equità (e dunque da una 
preferenza genuinamente pro-sociale – come una lettura frettolosa dei risultati 
disponibili porterebbe ad asserire), ma proprio sulla base di una ‘credenza’ (belief) 
che lo porta (in questo caso spesso correttamente) a prevedere che l’altro giocatore 
dal punto di vista motivazionale non sia altrettanto auto-interessato ma, almeno in una 
certa misura, guidato da motivazioni di tipo pro-sociale
17.  
                                                 
14 Per quanto concerne la dimensione motivazionale del proponente nell’UG, infatti, l’egoismo illuminato, pur essendo 
prevalente, sembra coesistere con motivazioni di tipo non auto-interessato, dato che il confronto tra UG e DG, pur 
evidenziando una significativa differenza nelle somme offerte dal primo giocatore al secondo, non rivela una totale 
assenza di motivazioni pro-sociali nel proponente (in quanto l’entità dell’offerta, pur calando sensibilmente, non si 
annulla, nel passaggio da un setting sperimentale all’altro, come invece l’ipotesi di egoismo puro prevedrebbe). 
15 Occorre naturalmente tenere conto del fatto che, trattandosi di evidenza di laboratorio, i soggetti coinvolti sono pur 
sempre soggetti sperimentali, ovvero individui consapevoli del fatto di interagire tra loro all’interno di un contesto 
artificiale quale è il laboratorio. Esiste, in altri termini, sotto il profilo strettamente metodologico, un non sottovalutabile 
problema di ‘validità esterna’ dei risultati ottenuti (cfr Guala 2005). Tuttavia, è significativo rilevare come negli ultimi 
anni l’economia sperimentale abbia profuso significativi sforzi allo scopo di incrementare il grado di rappresentatività 
dei soggetti presi in esame, coinvolgendo non solo studenti iscritti ad università occidentali ma, in misura crescente, 
anche persone non istruite appartenenti alle culture più diverse (cfr Henrich et al. 2001). 
16 Con riferimento allo specifico profilo motivazionale dei decisori, per la verità, non è possibile, ad oggi, fornire 
risposte univoche. UG e DG, infatti, per la loro struttura, non ci consentono di applicare il ‘principio di scomposizione’ 
(decomposition principle) di derivazione milliana (cfr Camerer 2003) in maniera sufficientemente fine da permetterci di 
individuare in modo puntuale la specifica categoria motivazionale sottesa ai comportamenti di rifiuto delle somme 
proposte da parte dei decisori osservati in laboratorio. Tuttavia, è innegabile che tali agenti siano guidati da motivazioni 
irriducibili al material self-interest, a differenza di quanto accade nel caso di un alto numero di proponenti nell’ambito 
delle medesime strutture di interazione. 
17 È interessante rilevare, come fanno Fehr e Schmidt (2000), che dai dati sperimentali sembra che i proponenti 
ragionino effettivamente sulla base della cosiddetta ‘induzione retroattiva’ (backward induction).   10
In altri termini, i giocatori sembrano non solo essere chiaramente eterogenei tra 
loro sotto il profilo motivazionale, ma, quanto meno una parte di essi
18 danno prova, 
altrettanto chiaramente, di essere consapevoli della presenza di tale eterogeneità a 
questo livello ‘profondo’ e di saperne tenere conto strategicamente nel momento in 
cui sono chiamati ad operare specifiche scelte comportamentali (cfr su questo anche 
Fehr e Schmidt 2000)
19. Come osservano Sacco e Zarri (2003), “Alla luce 
dell’evidenza sperimentale, sembra quindi presente nei soggetti la consapevolezza del 
fatto che quanto più la struttura sociale acquista una fisionomia complessa dal punto 
di vista delle matrici culturali in essa rappresentate, tanto più il livello strategico 
decisivo risulta essere direttamente quello delle motivazioni comportamentali”. In tali 
scenari, non sarebbe infatti individualmente razionale continuare a ragionare 
strategicamente solo nel senso di tentare di prevedere i comportamenti altrui 
assumendo come esogenamente data e identica per tutti una struttura motivazionale 
di tipo auto-interessato. Al contrario, numerosi soggetti sperimentali sembrano 
coscienti del fatto che gli orientamenti motivazionali non solo non sono identici per 
tutti, ma non costituiscono neppure una sorta di ‘dato di natura’ socialmente 
immodificabile. Per questa ragione, è auspicabile una crescita ulteriore di studi sulle 
preferenze socialmente condizionate che si avvalgano della strumentazione analitica 
messa a disposizione dalla teoria dei giochi evolutivi (cfr Weibull 1995), al fine di 
rendere conto della stabilità, nel medio e lungo periodo, di configurazioni sociali in 
cui  coesistono strutture motivazionali eterogenee (cfr Antoci et al. 2004). Le 
motivazioni comportamentali individuali sono infatti soggette a complessi processi di 
evoluzione culturale e quanto più una società assume un profilo multiculturale, tanto 
più diventa cruciale superare sia l’assunzione di omogeneità motivazionale tra gli 
agenti che quella di esogeneità delle preferenze.  
Si può quindi affermare che dall’evidenza sperimentale oggi disponibile non 
emergono soltanto importanti messaggi sul piano sostantivo (in risposta a domande 
del tipo: esistono davvero le preferenze socialmente condizionate? Di che tipo 
sono?), ma anche – e forse soprattutto, in questa fase in cui i risultati sostantivi vanno 
consolidandosi gradualmente – in chiave metodologica. Il campo relativo alle 
modalità di formazione delle credenze individuali sulle motivazioni, le credenze e i 
comportamenti altrui, nonché alla natura dell’interazione, a livello intra-individuale, 
tra tali credenze e le proprie, personali motivazioni, costituisce un ambito di ricerca 
quanto mai aperto e affascinante, che solo di recente, grazie allo sviluppo parallelo 
                                                 
18 Sarebbe infatti probabilmente eccessivo ritenere che questa consapevolezza sul piano strategico dell’effettivo grado di 
eterogeneità motivazionale presente all’interno di una data popolazione sia oggetto di ‘conoscenza comune’ (common 
knowledge) per la totalità dei giocatori coinvolti. A tale riguardo, mancano ancora studi sperimentali specifici in grado 
di gettare luce sul livello di diffusione, all’interno dei gruppi di volta in volta presi in esame, di tale capacità di 
ragionare strategicamente anche sul piano delle strutture motivazionali degli agenti. 
19 Non è possibile escludere, peraltro, che quanto meno una parte dei proponenti che offrono somme relativamente 
elevate ai decisori nell’UG lo facciano sulla base di un’avversione di tipo psicologico al rischio (risk aversion) di 
restare ‘a bocca asciutta’ e quindi nel tentativo di cautelarsi e di rendere altamente probabile la scelta di accettazione da 
parte del decisore. È anche possibile che risk aversion e enlightened selfishness siano entrambe componenti rilevanti, 
ancorché distinte (essendo la prima di tipo psicologico, la seconda di tipo razionale in senso stretto), del processo di 
scelta complessivo del proponente. Il problema è che sul piano sperimentale non è semplice disarticolare tali fattori per 
verificare se e in che misura entrambi giochino effettivamente un ruolo di rilievo nell’indurre il proponente ad offrire 
somme relativamente elevate al decisore.   11
della ‘teoria dei giochi psicologici’ (psychological game theory)
20 e della cosiddetta 
‘neuroeconomia’, comincia ad essere esplorato in modo mirato e sistematico.  
La neuroeconomia costituisce un filone di studi che si colloca sul crinale tra 
teoria economica e neuroscienze e che, come rilevano Fehr et al. (2005), è parte della 
più ampia ricerca di microfondazioni per i processi decisionali individuali in contesti 
sociali
21. Negli auspici di diversi studiosi, l’evidenza raccolta dalla neuroeconomia 
può contribuire a rafforzare l’idea che i comportamenti non auto-interessati e 
socialmente orientati siano inquadrabili come comportamenti razionali  in senso 
pieno, ancorché ci si trovi di fronte ad una nozione di razionalità distinta da quella 
classicamente alla base della riflessione economica. Gli studi neuroeconomici 
possiedono quindi enormi potenzialità in ordine alla ricerca di solide microfondazioni 
dei comportamenti pro-sociali. Come le considerazioni illustrate con riferimento 
all’UG e al DG hanno evidenziato, esiste la possibilità che, quando A interagisce 
strategicamente con B, le credenze di A sulle motivazioni di B possano risultare 
decisive nel determinare le scelte comportamentali di A. La ricerca recente ci invita 
tuttavia ad operare un’ulteriore distinzione, ovvero ad analizzare in maniera separata 
situazioni sociali in cui ad essere cruciali sono le credenze di A sulle intenzioni di B e 
situazioni sociali nelle quali invece le credenze di A sulle motivazioni di B sono 
determinanti, ma senza che ciò implichi una valutazione delle intenzioni di 
quest’ultimo con effetto diretto sul sistema motivazionale di A. Nel paragrafo 3.1. ci 
si concentra sul primo di questi due casi, nella convinzione che tale modalità di 
interazione tra credenze, motivazioni e intenzioni mostri in maniera efficace quanto 
sia importante – una volta scoperchiato il vaso di Pandora della complessità 











                                                 
20 La teoria dei giochi psicologici è stata inaugurata dal lavoro di Geneakoplos et al. (1989) e ha tratto notevole impulso 
dal saggio di Rabin (1993). Battigalli e Dufwenberg (2005) ampliano la cornice analitica originaria introducendo la 
nozione di ‘equilibrio sequenziale psicologico’ e studiando direttamente motivazioni comportamentali ‘dipendenti dalle 
credenze’ (belief-dependent). Per una riflessione organica sulle principali potenzialità di questo programma di ricerca 
nell’analisi di varie forme di socialità, cfr Pelligra (2006). 
21 Singer e Fehr (2005) osservano infatti come la teoria economica si sia occupata ancora troppo tangenzialmente dei  
legami esistenti tra credenze e preferenze, legami che invece verosimilmente sono profondi e complessi: dal loro punto 
di vista, la neuroeconomia può fornire un contributo decisivo al riguardo, consentendo di gettare luce sugli articolati 
nessi che si creano ‘tra le menti’ degli agenti economici nel corso dell’interazione. La comprensione di tali dinamiche 
appare essenziale al fine di individuare le autentiche micro-determinanti delle scelte e, per questa via, di microfondare 
in maniera rigorosa l’analisi economica contemporanea. In questa prospettiva, appare chiaro che la nostra capacità di 
‘leggere le menti’ (mind reading) potrà trarre notevoli benefici da un’integrazione sempre più stretta tra teoria dei 
giochi e teoria della mente (theory of mind). Cfr anche su questo Pelligra (2006).   12
3.1. Credenze sulle intenzioni e reciprocità 
 
Vi sono casi nei quali le credenze di A (sulle motivazioni di B) influiscono 
sulla scelta dello stesso A attraverso un giudizio che A formula sulle intenzioni di B. 
L’esempio forse più chiaro al riguardo si ha assumendo che A sia un soggetto 
guidato, sul piano delle social preferences, da ‘reciprocità basata sulle intenzioni’ 
(intention-based reciprocity). Se, infatti, A è un individuo che, per la sua struttura 
motivazionale, decide di cooperare in modo condizionale, ovvero di cooperare in 
presenza di un’aspettativa di altrui cooperazione (reciprocità positiva) ma di 
defezionare nel caso in cui si aspetti che l’altro defezioni (reciprocità negativa)
22, 
ecco che se il suo belief gli suggerisce che in B è presente l’intenzione di defezionare, 
scatterà da parte di A la scelta di defezione, anziché quella cooperativa. Se dunque, in 
una data interazione, sia A che B sono guidati da ‘reciprocità basata sulle intenzioni’, 
le loro preferenze risultano direttamente interdipendenti. Accadrà allora che se in una 
situazione di interazione che, dal punto di vista dei payoff materiali (ovvero, sul 
piano della vitality) possiede la struttura del ‘dilemma del prigioniero’ (PD, figura 
3a), i giocatori non si limitano ad assegnare importanza al proprio guadagno 
monetario ma valutano anche le intenzioni altrui (esprimendo, in particolare, una 
valutazione positiva di fronte all’aspettativa di scelte altrui di tipo cooperativo e una 
valutazione negativa quando si aspettano invece comportamenti altrui di tipo non 
cooperativo), la matrice del gioco soggettivo (ovvero, dal punto di vista della 
satisfaction), non sarà più quella di un PD (figura 3b). 
 
 
             
                  
 
 
Figura 3a – Dilemma del Prigioniero (payoff materiali; piano della vitality) 
 





Figura 3b – Gioco soggettivo (payoff estesi; piano della satisfaction) 
 
Fonte: Camerer e Thaler (2003) 
 
 
                                                 
22 Cfr la cosiddetta kindness function di Rabin (1993). 
 Cooperare  Defezionare 
Cooperare  4, 4  0, 6 
Defezionare  6, 0  0, 0 
 Cooperare  Defezionare 
Cooperare  4 + 0,75α, 4 + 0,75α  0 – 0,5α, 6 
Defezionare  6, 0 – 0,5α  0, 0   13
In questo esempio, (D, D) costituisce un equilibrio del gioco, ma anche (C, C) lo è 
se il livello di α è sufficientemente elevato (Figura 3b)
23. Camerer e Thaler (2003) 
rilevano come a tali condizioni il PD originario si tramuti in un gioco di 
coordinamento con molteplicità di equilibri, sottolineando anche come tale 
conclusione appaia compatibile con l’indeterminatezza che in effetti sembra in 
generale caratterizzare situazioni di questo tipo, nelle quali si osservano esiti 
differenti in contesti sociali e culturali differenti tra loro. Ad una conclusione analoga 
ma, data la struttura del gioco originario, ancora più significativa, si perviene con 
riferimento al cosiddetto ‘gioco del coniglio’  (chicken game, CG)
24, illustrato in 
figura 4. 
 






Figura 4a – Gioco del Coniglio (payoff materiali; piano della vitality) 
 






Figura 4b – Gioco soggettivo (payoff estesi; piano della satisfaction) 
 




In questo caso, infatti, accade che mentre in un CG in cui i giocatori attribuiscano 
importanza ai soli payoff materiali (piano della vitality; figura 4a) gli equilibri sono 
rappresentati dagli esiti (C, D) e (D, C), se si introduce un alto grado di reciprocità da 
                                                 
23 Rabin (1993) chiama fairness equilibria gli equilibri di Nash che si ottengono a partire dall’ipotesi che i soggetti 
siano guidati dalla reciprocità, positiva e negativa. 
24 Il ‘gioco del coniglio’ (o ‘gioco del pollo’, traducendo letteralmente la locuzione originale inglese) deve il suo nome 
alla ‘prova di coraggio’ resa celebre da James Dean nel film ‘Gioventù bruciata’ del 1955, in cui due giovani, alla guida 
di due diverse auto, si scagliano a grande velocità verso un burrone: chi per primo esce dalla propria auto in corsa (o 
sterza per evitare il burrone) perde la scommessa e viene umiliato dall’altro, meritandosi l’appellativo di ‘coniglio’. I 
valori numerici inseriti in figura 4 sono quelli utilizzati da Camerer e Thaler (2003) e lo stesso vale per i nomi attribuiti 
alle due strategie: C (chicken, ovvero ‘comportarsi da coniglio’) e D (dare, ovvero ‘osare’, ‘comportarsi in maniera 
coraggiosa’). 
 D  C 
D  – 2, – 2  2, 0 
C  0, 2  1, 1 
 D  C 
D  – 2, – 2  2, 0 – 0,5α 
C  0 – 0,5α, 2  1 + 0,75α, 1 + 0,75α   14
parte dei soggetti gli equilibri del gioco soggettivo – ovvero, in termini di satisfaction 
(figura 4b) – diventano (C, C) e (D, D). Come osservano Camerer e Thaler (2003),  
 
“se gli effetti dell’equità sono ampi, allora sia (C, C) che (D, D) sono fairness equilibria. Questo esempio è 
importante perché l’insieme di esiti cui dà luogo la presenza di equità è totalmente antitetico a quello relativo 
agli esiti di equilibrio tradizionali. In questo senso, il gioco del coniglio è il gioco migliore per mettere a 
confronto equità e self-interest puro, un gioco migliore del gioco di ultimatum, del dilemma del prigioniero e di 
altri giochi che sono stati studiati molto più a fondo. Il gioco coglie anche tanto gli aspetti di reciproca felicità 
quanto quelli di reciproca rabbia connessi alle preferenze socialmente condizionate”. 
 
  Un interessante esperimento finalizzato a valutare se e in che misura la 
reciprocità basata sulle intenzioni  influisca sull’interazione tra agenti è quello 
condotto da Falk et al. (2003). Essi hanno costruito un setting sperimentale che si 
configura come una variante dell’UG nella quale, in momenti diversi, il proponente  
 
(i)  può decidere tra l’allocazione (8, 2) e l’allocazione (5, 5);  
(ii)  può decidere tra (8, 2) e (2, 8);  
(iii)  propone necessariamente (8, 2); 
(iv)  può scegliere tra (8, 2) e (10, 0) 
 
Tale scenario di interazione, che si configura come un mini UG con opzioni 
non scelte variabili, rende possibile inferire le intenzioni sia del proponente che del 
decisore. Per quanto riguarda il proponente, infatti, ogni volta che quest’ultimo ha 
optato per l’allocazione (8, 2), gli sperimentatori hanno potuto fornire 
un’interpretazione delle sue intenzioni considerando l’allocazione di volta in volta 
non scelta dal proponente stesso. Specificamente, quando l’allocazione non scelta è 
risultata essere (5, 5), l’offerta del proponente è stata interpretata come ‘relativamente 
iniqua’. Quando invece l’allocazione non scelta è stata (2, 8), il suo comportamento è 
stato caratterizzato come ‘privo di sacrifici’. Nella situazione in cui al proponente non 
erano lasciate alternative, il suo atto (forzato) è stato qualificato come ‘neutrale’ e, 
infine, quando la scelta era tra (8, 2) e (10, 0), la sua scelta è stata interpretata come 
‘relativamente equa’. I risultati sperimentali ottenuti da Falk et al. (2003) sembrano 
effettivamente mostrare che sia il proponente che il decisore sono guidati, in misura 
significativa, proprio da una forma di reciprocità legata alle intenzioni: la frequenza 
con la quale il proponente opta per l’allocazione (8, 2) cresce al diminuire 
dell’iniquità associabile alle sue intenzioni di scelta; analogamente, la frequenza con 
la quale l’allocazione (8, 2) viene rifiutata dal decisore aumenta al crescere della 
propria percezione di iniquità alla base della scelta del proponente, come evidenziato 










dell’offerta (8, 2)  
 
Frequenza con la quale  
l’allocazione (8, 2) viene 
 
   Rifiutata proposta 
(5, 5)  Relativamente iniqua  0,44  0,31 
(2, 8)  Priva di sacrifici  0,27  0,73 
(8, 2)  Neutrale  0,18  / 
(10, 0)  Relativamente equa  0,09  1 
 
Tabella 1 – Mini UG con opzioni non scelte variabili 
 





3.2. Comunicazione ex ante e effetti di framing 
 
 
Comunicazione ex ante 
 
Come è noto, la teoria tradizionale prescrive che, nella misura in cui ci si 
riferisce a giochi ‘non cooperativi’, ai giocatori non è consentito stringere accordi 
vincolanti (binding agreements) tra loro. È proprio in forza di tale assunzione che 
promesse e minacce vengono considerate non credibili e quindi incapaci di influire 
sulle decisioni dei destinatari delle stesse, ogni volta che le strategie oggetto di 
promessa o di minaccia non risultano coerenti con la funzione obiettivo dei giocatori 
che dichiarano di volersi attenere ad esse. Nella realtà, sembra invece che anche 
quando non è possibile stringere accordi vincolanti, la comunicazione, sia verbale che 
non verbale, non sia priva di effetti e possa configurarsi, in determinati casi, come un 
importante strumento di coordinamento (cfr Camerer e Thaler 2003). In altri termini, 
la promessa di cooperare, lungi dall’essere un atto irrilevante rispetto all’esito del 
gioco non cooperativo, sembra potersi candidare ad assolvere con successo alla 
funzione di correlating device
25. Abbiamo osservato in precedenza che se i singoli 
agenti sono guidati da una funzione obiettivo che incorpora un giudizio di equità sulle 
intenzioni altrui, come nel caso della kindness function introdotta da Rabin (1993), il 
                                                 
25 Sul piano sperimentale, l’importanza della ‘comunicazione ex ante’ emerge chiaramente sia nel PD che nel ‘gioco dei 
beni pubblici’ (public good game, PGG), dove essa innalza notevolmente i livelli di cooperazione (cfr Ledyard 1995; 
Sally 1995).     16
PD originario viene in realtà percepito dai giocatori come un gioco di coordinamento 
con una molteplicità di equilibri. La ‘comunicazione ex ante’ (pre-play 
communication) sembra quindi in grado di trasformare un iniziale problema di 
cooperazione (come il dilemma del prigioniero) in un problema di coordinamento 
(come il gioco del coniglio) – se si guarda alla struttura del gioco tenendo conto delle 
effettive preferenze dei soggetti (e quindi al ‘gioco soggettivo’, per richiamare la 
terminologia utilizzata in precedenza). Pertanto, quello che dal punto di vista della 
vitality era un ‘dilemma del prigioniero’ – e quindi la metafora per eccellenza dei 
problemi di cooperazione interpersonale – può assumere, per effetto di un 
‘intermezzo’ apparentemente inutile e irrilevante come la comunicazione pre-gioco 
tra gli agenti, la forma di un ‘gioco del coniglio’ (in termini di satisfaction), ovvero 
tramutarsi in un problema concettualmente molto diverso, nel quale le parti non 
hanno interessi divergenti ma ‘solamente’ l’esigenza di coordinarsi con successo 
nell’interazione sociale. Se supponiamo allora, in uno scenario di questo tipo, che i 
giocatori siano liberi di comunicare tra loro, tale possibilità di comunicazione si 
configura come uno strumento di coordinamento delle strategie e quindi di 
equilibrium selection (cfr Camerer e Thaler 2003). Un equilibrio di mutua 
cooperazione può dunque emergere, a partire da un gioco che, in termini di payoff 
materiali, possiede la struttura del classico PD, se si ipotizza simultaneamente che gli 
agenti (1) siano guidati da reciprocità basata sulle intenzioni e (2) possano 
comunicare tra loro. In tale contesto, infatti, rendere possibile la comunicazione tra i 
giocatori non è privo di effetti e può anzi risultare determinante al fine di selezionare 
un equilibrio tra i tanti possibili: “Il cheap talk può produrre effetti, nel modello di 
Rabin, perché incide sul problema fondamentale di coordinamento dei giocatori: 
abbiamo intenzione di comportarci correttamente tra di noi oppure no? Asserire che 
tu coopererai può modificare le credenze di un altro giocatore, il che può indurlo a 
cooperare e quindi a spingerti a cooperare come da te promesso” (Camerer 2003). 
Come affermano Camerer e Fehr (2004), “La comunicazione consente a cooperatori 
condizionali di coordinarsi sull’esito cooperativo e può anche creare un senso di 
identità di gruppo”. Possiamo quindi identificare nella comunicazione un vero e 
proprio strumento di segnalazione delle intenzioni dei soggetti coinvolti 
nell’interazione che può così incidere sulle motivazioni dei giocatori rendendo 
saliente la soluzione cooperativa. Tutto ciò può chiaramente incidere sulle scelte 
degli agenti nella misura in cui il loro sistema motivazionale prevede una valutazione 
delle altrui intenzioni. In uno scenario improntato a complessità motivazionale, 
pertanto, un fattore di contesto del tutto irrilevante all’interno di ambienti sociali 
caratterizzati da omogeneità motivazionale e, in particolare, dal ‘monopolio’ di 
funzioni obiettivo auto-interessate in senso materiale, può svolgere un ruolo 
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Effetti di framing    
 
In un gioco non cooperativo, oltre alla possibilità di comunicazione tra i 
soggetti, anche il modo in cui descriviamo il gioco o le strategie dei giocatori 
dovrebbe essere privo di influenza sulle scelte comportamentali degli stessi. La teoria 
dei giochi comportamentale evidenzia invece come le ‘etichette’ (labels) possano 
incidere in modo decisivo su tali scelte (framing effects). Ad esempio, l’evidenza 
sperimentale di cui disponiamo mostra che gli individui sono molto più propensi a 
cooperare se il gioco in cui vengono coinvolti viene descritto come ‘gioco 
comunitario’ (community game) anziché come ‘gioco di Wall Street’ (Wall Street 
game; Ross e Ward 1996). Perché le etichette, anziché essere neutrali come sostenuto 
dalla teoria tradizionale, sembrano giocare questo ruolo? La ragione principale alla 
base di tali effetti ha verosimilmente a che vedere con il fatto che le etichette del 
gioco influiscono sulle aspettative che i singoli giocatori si formano sul possibile 
comportamento (corretto o scorretto) degli altri giocatori, come nei celebri esempi di 
Schelling (1960) sui punti focali (focal points; cfr su questo anche Pelligra 2006), che 
mostrano come le diverse strategie disponibili potrebbero possedere un qualche 
potere ‘focale’ agli occhi dei giocatori per effetto della cultura e delle esperienze 
passate degli stessi
26. 
Abbiamo evidenziato in precedenza che, per soggetti guidati da motivazioni di 
tipo reciprocitario (nel senso di Rabin), quello che, dal punto di vista dei payoff 
materiali, assume la forma di un PD o di un CG, viene in realtà percepito come un 
gioco di coordinamento con due equilibri, (C, C) e (D, D). In scenari di questo tipo, 
non sorprende allora che le aspettative sul comportamento altrui vengano considerate 
decisive e che il modo in cui il gioco viene presentato da parte dello sperimentatore 
influenzi il cruciale processo di costruzione di tali aspettative da parte dei singoli 
giocatori. In particolare, è probabile che, se il gioco viene loro presentato come Wall 
Street game, gli agenti finiscano per aspettarsi, pessimisticamente, l’altrui defezione 
(il che farebbe emergere la mutua defezione come equilibrio di Nash del gioco); al 
contrario, è verosimile che se lo stesso gioco viene invece descritto come community 
game, a prevalere siano aspettative ottimistiche sulle motivazioni e quindi sui 
comportamenti altrui, il che farebbe emergere la mutua cooperazione come equilibrio 
di Nash (cfr, per queste osservazioni, Camerer e Thaler 2003). In chiave 
sperimentale, le etichette sembrano dunque assolvere ad una funzione molto simile a 
quella che pare essere attribuibile alla possibilità di comunicazione reciproca tra i 
giocatori, configurandosi anch’esse come un importante strumento di coordinamento 
delle strategie individuali. 
 
 
                                                 
26 È opportuno rilevare che, come conferma il richiamo al classico lavoro di Schelling del 1960, molte delle intuizioni 
su cui ha lavorato e sta lavorando l’economia comportamentale (dal ruolo dei punti focali nei problemi di 
coordinamento alle limitazioni cognitive che affliggono i comportamenti individuali) non sono affatto nuove, in quanto 
tali, per la scienza economica. A tale riguardo, ecco che allora il vero merito della behavioral economics risiede nella 
capacità di mostrare in modo rigoroso la robustezza di tali ‘anomalie comportamentali’ a livello sperimentale e di 
incorporarle utilmente nella struttura formale della teoria economica.   18
4. Prospettive  
 
A ben guardare, all’interno di un quadro interpretativo che, sotto il profilo 
motivazionale, assegna importanza al solo material self-interest, appare del tutto 
coerente assumere che ‘fattori di contesto’ come labels e pre-play communication 
siano privi di effetto sulle scelte comportamentali dei giocatori. Il discorso, tuttavia, 
cambia completamente nella misura in cui la cornice analitica di riferimento viene 
opportunamente dilatata includendo la possibilità, per i singoli agenti, di accedere 
anche a strutture motivazionali di tipo pro-sociale (dalla reciprocità all’altruismo, 
passando per l’avversione alle disuguaglianze). E ciò, come si è sottolineato in 
precedenza, per almeno due ordini di ragioni. In primo luogo, è chiaro che, all’interno 
di contesti di interazione nei quali gli individui sono consapevoli dell’esistenza di un 
grado potenzialmente significativo di eterogeneità motivazionale, ma non conoscono 
il contenuto delle preferenze altrui, può accadere che, agli occhi di soggetti guidati da 
preferenze socialmente condizionate intention-based, quei fattori di contesto risultino 
determinanti nel processo di formazione delle credenze descritto. Più precisamente, 
consentire al giocatore A di comunicare con B può fornirgli una base informativa più 
solida grazie alla quale A è in grado di valutare meglio quali siano le effettive 
intenzioni di B. Di conseguenza, la comunicazione ex ante può assolvere ad una 
funzione cruciale, sotto il profilo informativo e segnaletico, nell’ambito del processo 
decisionale complessivo degli agenti, nonostante essi sappiano che il gioco in cui 
sono coinvolti resta non cooperativo e che quindi eventuali accordi tra le parti non 
sarebbero vincolanti. In secondo luogo, occorre aggiungere che comunicare può 
produrre un effetto direttamente motivante sui giocatori coinvolti nell’interazione: la 
comunicazione è infatti in grado di ridurre la distanza interpersonale percepita dai 
singoli agenti e dunque di incrementare, ceteris paribus, i rispettivi livelli di pro-
socialità. Tutto ciò si potrebbe a quel punto riflettere in scelte comportamentali di 
tipo cooperativo (cfr Sally 1995). Considerazioni analoghe potrebbero valere nel caso 
di effetti di framing che rendano ‘focale’ la scelta cooperativa come, per restare 
nell’esempio precedentemente menzionato, la decisione dello sperimentatore di 
qualificare una certa struttura di interazione come ‘gioco comunitario’ e di rendere 
nota tale informazione ai soggetti sperimentali. Pertanto, si può sostenere che le due 
ragioni alla base della potenziale non irrilevanza della comunicazione ex ante e degli 
effetti di framing siano a loro volta da ricondurre, in ultima analisi, all’introduzione 
dell’ipotesi di complessità motivazionale e, in particolare, alla possibilità che, a 
differenza di quanto prescritto dal ‘modello canonico’, almeno una parte dei giocatori 
presenti nell’interazione siano (a) guidati da un orientamento di tipo pro-sociale verso 
gli altri e (b) in grado di ragionare strategicamente a livello motivazionale. 
  La crescita parallela di programmi di ricerca sempre più orientati lungo queste 
direttrici e in larga misura compatibili tra loro – dalla letteratura sui giochi soggettivi 
alla teoria dei giochi psicologici, passando per gli studi neuroeconomici e i giochi 
evolutivi – rappresenta quindi una novità promettente per la scienza economica 
contemporanea, in grado di consentirle, sul piano esplicativo, di sprigionare energie 
che il paradigma analitico tradizionale rischiava di lasciare inespresse. Come si è   19
evidenziato in precedenza, infatti, la teoria economica di derivazione neoclassica, pur 
essendo formalmente aperta ad accogliere al proprio interno un ampio spettro di 
preferenze socialmente condizionate, è rimasta vincolata per troppo tempo, di fatto, 
ad un unico sistema di motivazioni comportamentali individuali: quelle auto-
interessate. Rispetto ad un trend storico di questo tipo, appare pertanto feconda e 
gravida di importanti implicazioni la recente ‘svolta comportamentale’ interna alla 
disciplina che, grazie soprattutto ad una ricca e convincente evidenza sperimentale, 
sta spingendo gli economisti a fare i conti in maniera sempre più frequente anche con 
comportamenti non auto-interessati di varia natura e, per questa via, con nuove 
dimensioni della razionalità strategica. 
  Ad oggi, tuttavia, tale filone di studi risulta affetto da un limite che appare 
quanto mai urgente lasciarsi alle spalle: l’avvenuto superamento dell’esclusività 
dell’ipotesi di material self-interest (e dunque di una razionalità rigidamente auto-
interessata), illustrato nei paragrafi precedenti del presente saggio, non arriva a 
mettere in discussione l’ancoraggio (più o meno esplicito) della teoria ad una cornice 
analitica di tipo utilitaristico, in forza della quale ogni comportamento individuale 
risponderebbe ad un tentativo di attuare al meglio il perseguimento di una specifica 
funzione obiettivo – e quindi ad un preciso calcolo costi-benefici (ovvero, ad una 
razionalità che, pur essendo ora intesa anche in senso pro e anti-sociale, continua a 
configurarsi, in ultima analisi, come una razionalità di natura utilitaristica). In altri 
termini, l’importante ‘dilatazione di paradigma’ resa possibile dall’incorporazione 
dell’eterogeneità motivazionale nella framework teorica non risulta ancora del tutto 
soddisfacente nella misura in cui convive con un sostanziale monopolio, dal punto di 
vista filosofico, dell’utilitarismo come opzione etica di sfondo. Per ora, tale 
complicazione ‘di secondo livello’ fatica ad emergere, in maniera analoga a quanto 
accadeva fino a qualche tempo fa sul piano del contenuto delle preferenze individuali 
prima che la behavioral economics irrompesse sulla scena. È quindi auspicabile 
procedere quanto prima nell’inclusione stabile nella cornice analitica di riferimento 
non solo di preferenze socialmente condizionate, ma anche di criteri di azione non 
utilitaristici e di forme di relazionalità non strumentale irriducibili ai canoni della 
razionalità ottimizzante, per evitare che l’importante svolta comportamentale resti 
incompiuta e non traduca in atto tutte le proprie reali potenzialità sotto il profilo 
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